Ravitapahtuman asiakasrakenteen monipuolistaminen Oulun raviradalla by Kauppi, Viena
 RAVITAPAHTUMAN ASIAKASRAKENTEEN 
MONIPUOLISTAMINEN OULUN ÄIMÄRAUTIOLLA 
 
 
 
 
 
 
 
 
LAHDEN 
AMMATTIKORKEAKOULU 
Matkailun ala 
Matkailun koulutusohjelma  
Elämysmatkailu 
Opinnäytetyö 
Syksy 2013 
Viena Kauppi 
Lahden ammattikorkeakoulu 
Matkailun koulutusohjelma 
KAUPPI, VIENA: Ravitapahtuman asiakasrakenteen moni-
puolistaminen Oulun raviradalla 
 
Elämysmatkailun opinnäytetyö, 34 sivua, 1 liitesivu 
Syksy 2013 
TIIVISTELMÄ 
 
Tämän toiminnallisen opinnäytetyön tavoitteena on monipuolistaa ravitapahtuman 
asiakasrakennetta konkreettisilla ideoilla, joiden avulla toimeksiantaja voi saavut-
taa järjestämiinsä ravitapahtumiin uusia asiakkaita. Opinnäytetyön toimeksianta-
jana toimii Oulun Äimäraution ravirata, joka järjestää vuosittain yli 40 ravitapah-
tumaa. Kehitysideoiden apuna on käytetty muun muassa Oulun vuoden 2013 suu-
rimmissa raveissa tehtyä asiakaskyselyä. 
Työ koostuu kahdesta osasta, tietoperustasta sekä toiminnallisesta osasta. Tietope-
rustassa käsitellään asiakaskeskeisyyttä, asiakaskokemusta, elämystä, tuotekehi-
tystä sekä markkinointia. Toiminnallinen osuus koostuu asiakaskyselyn tuloksista 
sekä raportista, jossa on käsitelty ravitapahtuman monipuolistamiseksi kehityt 
ideat toimeksiantajaa varten. 
Kehittämisideoiden kohderyhmänä ovat lähinnä yksittäiset henkilöt sekä pien-
ryhmät, sillä yrityksille Oulun raviradalla on tarjota valmis paketti. Tavoitteena on 
tarjota kohderyhmille lisää sisältöä ravitapahtumaan ja saavuttaa lisäarvoa asiak-
kaan silmissä esimerkiksi elämyksellisyyden avulla. Tässä opinnäytetyössä luotu-
jen kehittämisideoiden pohjimmaisena tavoitteena on saada uusia ihmisiä kiinnos-
tumaan ravitapahtumista ja sen myötä koko lajista. 
Asiasanat: Ravitapahtuma, asiakaskeskeisyys, elämyksellisyys, markkinointi 
Lahti University of Applied Sciences 
Degree Programme in Tourism Management 
KAUPPI, VIENA:   Customer base diversification 
   at Oulu harness race track 
Bachelor’s Thesis in Adventure Tourism, 34 pages, 1 page of appendices 
Autumn 2013 
ABSTRACT 
 
The objective of this practice-based thesis is to explore the diversification of the 
customer base to help the mandator of this thesis obtain new attendees at horse 
racing events. The mandator of this thesis is Oulu Äimärautio Harness Race Track 
which annually hosts over 40 races. A customer survey conducted in the biggest 
horse racing event of Oulu in 2013 has been utilized, among other sources, to es-
tablish development ideas. 
This work consists of two sections, the knowledge basis and the practice-based 
section. The knowledge basis section is concentrated on customer experience, 
customer oriented approach, recreation, product development and marketing. The 
practice-based section consists of an analysis of the customer survey results and 
the proposal of development ideas for Oulu Äimärautio Harness Race Track. 
The development plan is primarily targeted at individuals and small groups as 
Oulu race track already has an existing established program for companies. The 
objective of this development plan is to offer the targeted audience more content 
and value with the help of recreational aspects. This thesis has been created with 
the underlying aim to increase the targeted audience’s interest in horse racing 
events and possibly horse racing itself.  
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1 JOHDANTO 
1.1 Työn tavoitteet  
Opinnäytetyöni tavoitteena on suunnitella toimeksiantajalleni Oulun Äimäraution 
raviradalle toteutettavissa olevia ideoita ravitapahtuman aikaisiin palveluihin sekä 
markkinointiin. Ideat ovat joko täysin uusia tai pohjautuvat jo olemassa oleviin 
toimintoihin. Monipuolistamisen avulla toimeksiantaja voi saavuttaa suurempia 
asiakasmääriä järjestämissään ravitapahtumissa. Kohderyhmäkseni olen valinnut 
pienryhmät sekä yksittäiset henkilöt. Toimeksiantajan panostus yrityksiin on jo 
nyt toimiva, joten koen, että tässä kohderyhmässä ei ole sellaisia puutteita, joita 
tällä opinnäytetyöllä voisi kehittää.  
Olen valinnut opinnäytetyölleni tämän aiheen, sillä raviurheilu on jo lapsuudesta 
asti ollut minulle tärkeä harrastus ja lähellä sydäntäni. Oulun Äimäraution ravirata 
on minulle tuttu paikka monen vuoden ajalta sekä harrastukseni että toimihenkilö-
nä työskentelyn vuoksi. Olen työskennellyt Äimärautiolla erilaisissa tehtävissä 
vuodesta 2008. Raviurheilu elää tällä hetkellä muun talouden tapaan taantuma-
aikaa, ja siksi toiminnan monipuolistaminen on tärkeää. Sen vuoksi koen, että 
opinnäytetyöni kaltaisista monipuolistamissuunnitelmista on hyötyä taantumasta 
kärsiville raviradoille myös muualla Suomessa. Raviradat ympäri Suomen tarjoa-
vat potentiaalisen ympäristön paljon nykyistä suuremmille yleisömäärille, joita 
koko suomalainen raviurheilu tarvitsee selviytyäkseen taantuman tuomista haas-
teista. 
1.2 Työn rakenne 
Toiminnallinen opinnäytetyöni rakentuu teoriaosuudesta, joka esitellään tulevassa 
alaluvussa 1.3, sekä toiminnallisesta osuudesta. Toiminnallisessa osuudessa käsi-
tellään toteuttamani kyselyn vaiheet, tavoitteet ja tulokset sekä toimeksiantajaa 
varten laaditut monipuolistamisideat. Tapahtuman monipuolistamiseksi kehitetyt 
ideat on laadittu ensisijaisesti kyselyn vastausten perusteella, mutta myös omien 
näkemysteni sekä toimeksiantajan toiveiden perusteella. Koska luotujen ideoiden 
toteuttamiseen vaaditaan toimeksiantajalta tarvittava määrä resursseja, ideoita ei 
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ole tämän opinnäytetyöprosessin aikana toteutettu. Toimeksiantaja saa vapaasti 
valita, mitä suunnittelemiani ideoita haluaa toiminnassaan hyödyntää. Mahdolli-
nen jatkotutkimuskohde voisi olla tässä opinnäytetyössä laadittujen ideoiden to-
teuttaminen tuotekehityksen periaatteita noudattaen. 
1.3 Keskeiset käsitteet 
Opinnäytetyöni tietoperustaksi olen valinnut käsitteet, jotka parhaiten tukevat 
toiminnan monipuolistamiseksi kehitettyjä ideoita sekä niiden toteuttamista. En 
halunnut kirjoittaa tapahtuman järjestämisestä, sillä itse tapahtuma on valmis kon-
septi, jota ei varsinaisesti pysty muuttamaan, ainoastaan sen sisältöön pystyy vai-
kuttamaan. Käsittelen asiakeskeisyyden merkitystä yrityksen päivittäisessä toi-
minnassa sekä asiakaspalvelun muuntautumista nykypäivänä yhä enemmän asia-
kaskokemukseksi. Avaan elämyksen käsitettä ja elämyskolmion elementtien to-
teutumista ravitapahtumassa. Käsittelen tuotekehitykseen johtavia syitä ja sen 
vaiheita aina uuden tuotteen lanseeraamiseen saakka. Onnistuneella markkinoin-
nilla on suuri rooli ravitapahtuman asiakasmäärissä, joten markkinoinnin käsitettä 
on keskeistä avata tässä opinnäytetyössä. Olen käsitellyt markkinointia yleisesti 
sekä tapahtuman järjestämisen näkökulmasta. Tälle työlle tärkeä käsite on raviur-
heilu, sillä koko työni pohjautuu tähän Suomen toiseksi seuratuimpaan urheilula-
jiin (Ravitieto 2013).  
1.4 Toimeksiantajan kuvaus 
Opinnäytetyön toimeksiantaja on Oulun Äimäraution ravirata, joka toimii koko 
Pohjois-Suomen suurimpana ravikeskuksena. Oulun ravirata sijaitsee Äimäraution 
kaupunginosassa, noin kolmen kilometrin päässä Oulun kaupungin keskustasta. 
Äimäraution toiminnasta vastaa Pohjolan Hevosystävät Ry, joka järjestää kaikki 
Oulun raviradalla järjestettävät ravitapahtumat. Vuonna 2013 Oulun raviradalla 
kilpaillaan yhteensä 44 päivänä (Oulun ravit 2013). Oulun raviradalla työskente-
lee 7 työntekijää, joista kolme, toiminnanjohtaja, ratamestari sekä toimistosihteeri, 
ovat vakituisessa työsuhteessa. Varsinainen ravipäivä työllistää noin 60 toimihen-
kilöä, suurimmissa raveissa vielä noin 10 henkilöä enemmän. (Kallinen 2013.) 
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2 RAVIURHEILU 
2.1 Raviurheilu pähkinänkuoressa 
Sivistyssanakirja (2013) kertoo raviurheilusta seuraavaa: ”Hevosurheilulaji, jossa 
ajetaan ravia kevyillä kilparattailla” (Sivistyssanakirja 2013). Tiivistettynä se ker-
too totuudenmukaisesti, mitä laji on, mutta käytännön raviurheilu on paljon suu-
rempi kokonaisuus. Ravit tarkoittavat nopeuskilpailua, jossa hevosilla tavoitellaan 
mahdollisimman hyvää sijoitusta ja rahapalkintoa. Askellajin tulisi säilyä ravina 
koko kilpailtavan matkan, muista askellajeista hevonen voidaan hylätä. Raviurhei-
luun liittyy tiiviisti vedonlyönti, sillä ravilähtöihin pelataan Totoa. (Wikipedia, 
Raviurheilu 2013.) 
Raviurheilu on Suomen toiseksi suosituin urheilulaji. Vain jääkiekkoa seurataan 
enemmän kuin raveja (Ravitieto 2013). Vuosittain raviurheilua seuraa lähes 
730 000 ihmistä ja raveja järjestetään vuodessa noin 600 kertaa (Suomen Hippos, 
Raviurheilu lajina 2013). Ravitapahtumia järjestetään melkein vuoden jokaisena 
päivänä, ainoastaan jouluaattona ja joulupäivänä raveja ei ajeta (Ravitieto 2013). 
Hevosia raveihin ilmoitetaan vuosittain noin 8000, joista suurin osa on lämminve-
risiä ravihevosia ja loput suomenhevosia, myös poneille järjestetään omia lähtöjä. 
Ravitapahtumia järjestetään 43 raviradalla aina Maarianhaminasta Kittilään. Suo-
men pääraviratana toimii Helsingin Vermo. Suurimmilla raviradoilla on tarjolla 
nykyaikaisia palveluita, esimerkiksi ravintolakatsomot, joissa voi nauttia ravinto-
latasoisesta ruuasta ja samalla katsoa raveja. (Suomen Hippos, Raviurheilu lajina 
2013.) 
Ravitapahtumat voidaan luokitella suuruusluokan mukaan. Viikon suurimmat 
ravit, yleensä lauantaisin järjestettävät Toto75-ravit, ovat saavuttaneet tv-
näkyvyyttä. Suomen suurimmat ravikilpailut ovat kaksipäiväiset Kuninkuusravit, 
jotka keräävät kahden päivän aikana yli 40 000 raviharrastajaa vuosittain vaihtu-
valle paikkakunnalle. Kuninkuusravit ovat pääasiallisesti suomenhevosten kilpai-
lut, sillä vuodesta 1924 ajetuissa kuninkuusraveissa suomenhevosoriit -ja tammat 
kilpailevat ravikuninkuudesta sekä ravikuningattaruudesta (Ravitieto 2013). Kan-
sainvälisiä suurkilpailuja Suomessa ovat Helsingin Finlandia-ajo, Kouvolan Kymi 
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Grand Prix sekä Mikkelin St. Michel. Näihin suurkilpailuihin osallistuu lämmin-
verihevosia Suomen lisäksi Ruotsista, Ranskasta ja Italiasta (Suomen Hippos, 
Raviurheilu lajina 2013). 
Suomi kuuluu Euroopan viiden suurimman ravimaan joukkoon. Muut neljä maata 
ovat Ranska, Italia, Ruotsi ja Norja. Yhteensä Euroopassa järjestetään vuosittain 
noin 60 000 ravitapahtumaa ja palkintoja jaetaan noin 485 miljoonaa euroa (Suo-
men Hippos, Raviurheilu lajina 2013). Ruotsin pääkilpailua, Elitloppetia, Ranskan 
Prix d'Amériqueta sekä Yhdysvaltojen Hambelotiania matkustaa katsomaan mo-
net suomalaiset ravituristit.  
2.2 Raviurheilun nykytila 
Ravien yleisömäärät ovat viime vuosina laskeneet, sillä teknologian kehityttyä 
ravien katsominen ja totopelaaminen ovat mahdollista Internetissä. Näin raviradal-
le paikanpäälle tuleminen ei ole välttämättömyys ravien seuraamiselle. Taloudel-
linen taantuma on vaikuttanut raviratojen yleisömääriin, sillä ravikilpailupalkinnot 
ovat laskeneet. Palkintojen ollessa alhaiset, kilpailtavat lähdöt eivät välttämättä 
ole niin mielenkiintoiset, kun parhaimmat hevoset tähtäävät kovempi palkintoisiin 
lähtöihin. Poikkeuksena ovat lauantaisin vaihtelevilla paikkakunnilla järjestettävät 
Toto75-ravit, joiden yleisömäärät ovat hieman kasvamassa (Louhelainen 2013). 
Tähän syynä on korkea palkintotaso, joka takaa mielenkiintoiset lähdöt, sekä on-
nistunut markkinointi.  
2.3 Raviurheilu Äimärautiolla 
Vuonna 2013 Oulun raviradalla kilpailupäiviä on yhteensä 44, joista neljät ovat 
koko Suomen raviviikon suurimmat, Toto75-ravit (Oulun ravit 2013). Vuoden 
aikana Oulussa kilpaillaan kolme perinteistä suurkilpailua, jotka ovat Osuuspank-
ki Grand Prix, Oulu Express sekä Number One. Ensimmäiset kuninkuusravit Ou-
lussa kilpailtiin vuonna 1954, jonka jälkeen raviurheilun vuoden kohokohta on 
järjestetty Oulussa neljä kertaa, vuosina 1969, 1981, 1994 sekä 2010. Vuonna 
2010 kaksipäiväinen ravijuhla keräsi paikanpäälle noin 45 000 ihmistä (Kuva 1). 
(Nisula 2010, 20–47.) 
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Kuva 1. Yleisöä Oulun Kuninkuusraveissa 2010. (Oulun ravit 2013.) 
Suomen Hippoksen tilastojen mukaan yleisömäärien kehitys Oulun Äimäraution 
raviradalla on ollut positiivinen, vaikka vuonna 2012 suurempien, Toto75-ravien 
osalta kävijämäärät olivat pienempiä kuin edellisinä vuosina. Positiivista on, että 
Oulun osalta tilastot ovat muuhun Suomeen verrattuna noususuhdanteiset. Vuon-
na 2012 Oulussa järjestettiin 45 ravit, joissa yleisöä oli yhteensä 38 859. (Louhe-
lainen 2013.) Oulussa, yleensä maanantaisin järjestävissä niin sanotuissa iltara-
veissa, kävijöitä on noin viidestäsadasta kahteentuhanteen (Suomen Hippos, Hep-
pa-järjestelmä 2013). Äimärautiolla on vankka kanta-asiakaskulttuuri, joka koos-
tuu lähinnä keski-ikäisistä sekä keski-ikää vanhemmista miehistä. Lapsiperheet, 
nuoret aikuiset ja naiset ovat selvä vähemmistö, vaikka heidän määrä on viime 
vuosina lisääntynyt. Tyypillisellä ravikävijällä on jollain tapaa kosketuspintaa 
hevosiin, esimerkiksi kävijä on aiemmin omistanut hevosen. (Kallinen 2013.) 
Oulun Äimäraution ravirata on laatinut vuonna 2011 kirjallisen tavoite- ja inves-
tointisuunnitelman vuosille 2012–2017. Suunnitelmaan on listattu laajasti niin 
kilpailullisia kuin yleisölle suunnattuja tavoitteita ja investointeja. Pohjolan He-
vosystävät Ry aikoo tulevina vuosina investoida anniskelualueen laajennukseen, 
katsomon sisätilojen yleiseen kunnostukseen, VIP- ja lohiravintolan rakennutta-
miseen sekä raviradan keskikentän viheralueen maisemointiin ja kunnostamiseen. 
(Eriksson 2011, 22.)  
Oulussa on tehty tähän mennessä paljon asioita, joiden avulla uusia asiakkaita 
saadaan houkuteltua ravitapahtumiin. Esimerkiksi kimppaomistamisella on pyritty 
saamaan pienellä rahalla uusia harrastajia lajin pariin. Kimppaomistaminen tar-
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koittaa sitä, että tietty määrä, esimerkiksi 10 ihmistä omistaa hevosen yhdessä. 
Näin hevosen ylläpitäminen on huomattavasti edullisempaa ja hevosen mahdolli-
sesta ravikilpailumenestyksestä on mukava nauttia yhdessä. Kimppaomistamises-
sa hevosista ei tarvitse tietää mitään, sillä yleensä hevonen on ulkopuolisella hen-
kilöllä valmennuksessa, jolle kimppa maksaa valmennusmaksua. Seuraavassa on 
esitetty kaksi hevoskimppaa, joiden avulla raviurheilu on saavuttanut uusia ravi-
harrastajia.  
Kimppaomistaminen vietiin uudelle tasolle keväällä 2011, kun Oulun ravirata 
keräsi Suomen suurimman hevoskimpan, Tuhannen Tallin. Tuhannen tallin hevo-
nen, Callela Longshot -hevonen jaettiin yhteensä tuhanteen 50 euroa maksavaan 
osuuteen. Tällä rahalla saatiin maksettua hevosen ostohinta sekä katettua kaikki 
sen aiheuttamat kustannukset kauden 2013 loppuun, jonka jälkeen hevonen huu-
tokaupataan. Huutokauppatulo sekä hevosen juoksemat kilpailutuotot jaetaan tu-
hannen omistajan kesken. (Callela Longshot 2011.) Hevosta omistaa monet sellai-
set henkilöt, joille raviurheilu on täysin vieras laji. ”Sulon” vuoksi monet uudet 
ihmiset ovat löytäneet tiensä ravitapahtumiin. 
Raviliiga on uusi kahdeksan ravirataa kattava kimppaomistamisen joukkuepeli, 
jossa Oulun ravirata on mukana. Jokaisen kahdeksan raviradan ympärille on kerät-
ty 700 osuuden kimppa, jonka jäseneksi on päässyt maksamalla 100 euron mak-
sun.  Muita kuluja kimppalaisille hevosesta ei tule. Joukkueet ostivat Ypäjällä 
syyskuussa järjestetystä huutokaupasta saman ikäiset varsat, jotka siirtyivät oman 
liigansa valmentajaksi valitun talliin. Raviliigan hevosia on tarkoitus kilpailuttaa 
tavallisten ravikilpailuiden lisäksi myös toisiansa vastaan omissa haastelähdöis-
sään. (Raviliiga 2013.) Raviliiga on tuore ilmiö, mutta jo nyt se on saanut uusia 
ihmisiä kiinnostumaan raveista. Kukin raviliiga tarvitsee omaa markkinointiaan 
koko maanlaajuisen markkinoinnin lisäksi, jotta ihmiset saadaan paikanpäälle 
raveihin katsomaan oman liigansa hevosta. Tuhannen Talli on esimerkki onnistu-
neesta markkinoinnista, joten on toivottavaa, että Oulun raviliiga osaa hyödyntää 
kimppansa tarjoaman potentiaalin. 
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3 ASIAKAS TUOTEKEHITYKSEN PERUSTANA 
3.1 Asiakaskeskeisyys yrityksen lähtökohtana 
”Asiakaskeskeisyys on yrityksen toimintaa ohjaava ajattelutapa” (Komppula & 
Boxberg 2002, 66). Yhä useammin asiakaskeskeisyys kasvaa koko yrityksen stra-
tegiseksi ykköstavoitteeksi (Talouselämä 2008). Lähtökohtana palvelualan yrityk-
selle ovat asiakkaan tarpeet, jotka on huomioitu jo yrityksen toiminta-ajatusta 
suunniteltaessa. Jotta asiakkaan tarpeet voidaan tyydyttää, tulevat asiakkaan tar-
peet, motiivit ja ostokäyttäytyminen tiedostaa. Kun asiakkaan tarpeet on tiedostet-
tu, tulee ne sopeuttaa yrityksen palvelutarjontaan sekä toimintatapoihin.  Asiak-
kaan tarpeet syntyvät toiveista ja odotuksista, joita asiakkaalla on koko tuotetta tai 
palvelua kohtaan. Palvelussa asiakaskeskeisyys näkyy laadussa, eli palveluhalussa 
ja palvelukyvyssä. Palvelukulttuurin omaavassa yrityksessä koko henkilöstön mo-
tivaattorina on asiakkaan tyytyväisyys. (Komppula & Boxberg 2002, 66-68.) 
Onnistunut asiakaskeskeisyys näkyy yrityksen asiakkaille. Asiakkaan pitää tuntea, 
että yritys on kiinnostunut asiakkaan tarpeista ja toiveista ja palvelun on oltava 
sen mukaista. Etenkin palveluyrityksessä asiakkaan on helppo aistia mahdollinen 
asiakaskeskeisyyden puutos, joka voi johtua siitä, että asiakkaiden tarpeita ei ole 
riittävästi tiedostettu. Muita selkeitä asiakaskeskeisyyden puutteita yrityksessä 
ovat esimerkiksi yrityksen väärä olettaminen asiakkaidensa kiinnostuksesta yritys-
tä kohtaan, epäonnistumisten perustelu asiakkaiden motivaatiopuutoksella ja vä-
linpitämättömyydellä sekä asiakkaiden tyytyväisyyden riittämätön tutkiminen. 
(Ylikoski 1998, 29-30.) 
Asiakaskeskeisestä toiminnasta syntyy palvelukulttuuri. Yrityksessä ei voi olla 
palvelukulttuuria ennen asiakaskeskeisyyttä. Palvelukulttuuria ei vielä ole asias-
kaspalvelussa työskentelevän henkilökunnan sitoutuminen hyvään asiakaspalve-
luun, vaan asiakaskeskeisyyden tulee läpäistä koko yritys johtoa myöten. Yrityk-
sessä palvelukulttuurista voidaan puhua, kun hyvästä palvelusta on tullut koko 
yrityksen keskeinen arvo. (Aarnikoivu 2005, 28-29.) 
Melkein jokainen yritys tutkii jollain tapaa asiakkaidensa tyytyväisyyttä. Tutki-
musten mukaan asiakkaat ovat valmiita ja halukkaita antamaan palautetta viime-
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aikaisista kohtaamisistaan yrityksen kanssa. Selvitystapoja on olemassa useita 
erilaisia, esimerkiksi kysely tai haastettelu, joista yritys voi valita itselleen parhai-
ten sopivan selvitystavan. Kyselyiden yleisenä ongelmana on, että kyselyt ovat 
liian pitkiä, jolloin vastaajan keskittyminen etenkin kyselyn loppupuolella on 
heikkoa. Haastetta kyselyiden onnistumiselle luo kysymysten näkökulma-asettelu, 
sillä kysymykset laaditaan yleensä asiakkaan näkökulman sijaan yrityksen näkö-
kulmasta. Usein kysymysten rationaalisuus eli selvitys yrityksen asiakkaissa he-
rättämistä tunteista, jää kokonaan tutkimatta. (Löytänä & Kortesuo 2011, 193-
201.) 
3.2 Palvelusta asiakaskokemukseen 
Löytänä ja Kortesuo (2011) määrittelevät asiakaskokemuksen kohtaamisten, mie-
likuvien ja tunteiden summaksi, jonka asiakas yrityksen toiminnasta muodostaa. 
Asiakaskokemus on ihmisen omien tulkintojen tulos. Yritys ei voi vaikuttaa sii-
hen, millaisen kokemuksen asiakas itse muodostaa. Yrityksen oma valinta on, 
millaisia kokemuksia he pyrkivät asiakkaalle luomaan. Yrityksen tavoitteena on 
luoda asiakkaalle merkittäviä kokemuksia. Kokemusten kautta yritys lisää asiak-
kaalle tuottamaansa arvoa sekä koko yrityksen tuottoa. Asiakaskokemus ja sen 
johtaminen on ajattelutapa, joka kattaa kaikki yrityksen toiminnot joko suoraan tai 
välillisesti. (Löytänä & Kortesuo 2011, 11-14.) 
Yritysten on siirryttävä palveluiden tuottamisesta eteenpäin kokemusten luomi-
seen, joka edellyttää asiakkaan siirtämistä koko yrityksen toiminnan keskiöön. 
Kokemuksen ja palvelun suurin ero on asiakkaan oma tulkinta. Palveluissa asia-
kas on sen passiivinen hyödyntäjä tai vastaanottaja.  Kokemuksia luovassa yrityk-
sessä kasvatetaan asiakkaille luomaa arvoa, jolloin asiakassuhteet syvenevät. 
(Löytänä & Kortesuo 2011, 19.) 
Pinen ja Gilmoren (1999) mukaan nykypäivänä palvelun sijaan arvostetaan 
enemmän elämyksiä ja kokemuksia. Ihmiset ovat käyttäneet rahaa aiempaa 
enemmän palveluihin, mutta tänä päivänä ihmiset haluavat sijoittaa rahansa ko-
kemuksiin, joista jäisi ihmiselle pysyvä muisto. Kokemukset, joiden välityksellä 
asiakkaalla on mahdollisuus henkiseen kasvuun sekä muutokseen, ovat Pinen ja 
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Gilmoren mukaan kaikkein halutuimpia. Tähän yritysten pitää panostaa, sillä tule-
vaisuudessa kokemusten rooli tulee eroamaan yhä enemmän palveluista. (Pine & 
Gilmore 1999, 10.) 
Asiakaskokemus muodostuu Löytänän ja Kortesuon (2011) mukaan neljästä eri 
näkökulmasta. Asiakaskokemuksen pitää tukea asiakkaan omaa minäkuvaa. Pa-
himmillaan asiakaspalvelukokemus voi loukata koko asiakkaan identiteettiä, jol-
loin asiakas todennäköisesti kertoo huonosta kokemuksestaan muille. Tällöin vaa-
rana on koko yrityksen kasvojen menettäminen. Asiakaskokemuksen tulee olla 
yllätyksellinen ja luoda elämyksiä. Asiakaskokemus on sitä vahvempi, mitä voi-
makkaammat tunteet ja mielikuvat asiakkaalla syntyvät. Elämys on voimakas po-
sitiivinen kokemus, joka synnyttää vahvan ilon tai onnen tunteen. Muistojäljet 
ovat hermoverkoston reittejä, joissa säilyvät elämän varrella kerätyt tiedot ja tai-
dot.  Kun asiakkaalle jää yrityksestä positiivinen muistojälki, on asiakkaalla ollut 
kyseisessä yrityksessä positiivinen kokemus. Ihmisen aivot on rakennettu kohdis-
tumaan helposti mielihyvään, jolloin asiakaskokemusten luomiseen on järkevää 
panostaa. Kun asiakas saa yritykseltä positiivisen kokemuksen, asiakas palaa ta-
kaisin hakemaan lisää samankaltaisia kokemuksia. (Löytänä & Kortesuo 2011, 
19.) 
Koska nykypäivänä asiakaspalvelun merkitys on korostunut entisestään jokaisella 
alalla, pitäisi Oulun Äimäraitiolla panostaa enemmän asiakaspalveluun ja asiakas-
keskeisyyteen sekä sen myötä asiakaskokemukseen. Palvelukulttuurin toteutumi-
nen on haastavaa, sillä raviradan pitää palvella niin hevosten kanssa varikkoalu-
eella omaa työtänsä tekeviä ravivalmentajia, ohjastajia ja hevosenhoitajia kuin itse 
katsojia, jotka käyttävät radan palveluita varsinaisella katsomoalueella. Korkean 
palvelumotivaation omaavaa henkilökuntaa on vaikea saada, sillä ravitapahtuma 
järjestetään epäsäännöllisesti eikä työllistä ravipäivänä tarvittavaa suurta henkilös-
tömäärää kuin varsinaisena ravipäivänä, esimerkiksi yhtenä iltana viikossa. Palk-
kataso on matala, joka omalta osaltaan vaikuttaa henkilökunnan työmotivaatioon. 
Kehittämällä olemassa olevia palveluita, luomalla uusia tuotteita ja palveluita sekä 
motivoimalla olemassa olevaa henkilökuntaa, saavutetaan lisäarvoa asiakkaiden 
silmissä. Näin asiakaskeskeisyyden toteutuminen on todennäköisempää.  
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3.3 Tavoitteena elämys 
Lapin elämysteollisuuden osaamiskeskus (2009) määrittelee elämyksen moniaisti-
seksi, merkittäväksi ja unohtumattomaksi kokemukseksi. Parhaimmillaan elämys 
voi muuttaa elämyksenkokijan maailmankuvaa. Elämys ei ole ainoastaan miellyt-
tävä kokemus tai palvelu, sillä ne ovat vain edellytys elämykselle, jonka jokainen 
ihminen kokee omalla tavallaan. (Lapin elämysteollisuuden osaamiskeskus 2009.) 
Elämys on emotionaalinen kokemus, jolla on positiivinen vaikutus sekä henkilöön 
itseensä että ympäristöön. Länsimaissa elämyksen asema on korostunut esimer-
kiksi päätösten tekemisen helpottamisessa sekä henkisen huonovointisuuden lau-
kaisijana. Elämys on inhimillinen kokemus, jossa tunteet ovat järjen sijaan pää-
töksen teon perustana. Elämyksen kokeminen on ihmisen henkilökohtainen asia, 
ja siihen vaikuttavat henkilön oma maailmankuva sekä tietoisuus omasta itsestä. 
Peruslähtökohtia elämysten kokemisessa ovat aistihavainnot, kuulo-, näkö-, haju-, 
maku- ja tuntoaisti. Elämys syntyy ihmisen tulkitsemista havainnoista. (Borg, 
Kivi & Partti 2002, 25-26.) 
Elämys on sidoksissa aikaan ja paikkaan, eikä sitä voi varastoida. Elämysten avul-
la pystytään ihmisille myymään erikoisia palveluita ja asioita. Elämykset ovat 
välineenä yksilöllisten sekä yhteisöllisten päämäärien saavuttamisessa. (Saarinen 
2002, 5.) Elämysten kokemisen motivaationa voi olla esimerkiksi itsensä kehittä-
minen, uusien asioiden kokeminen sekä uusista kokemuksista nauttiminen (Wil-
liams 2003, 12). Elämysten tutkiminen on lisääntynyt, kun elämykset ja elämyk-
sellisyys ovat saavuttaneet talous- ja sosiaalisen elämän eri alat. Elämysten tutki-
mus- ja selvitystyötä tarvitaan, jotta tuotekehitystä ja tehokkaampaa markkinointia 
voidaan hyödyntää uusien elämysten tarjoamisessa ja kehittämisessä. Eri osa-
alueiden yhteistyötä tarvitaan useiden eri elämysten tuottamisessa.  (Saarinen 
2002, 5-6.) 
Elämystuotteella tarkoitetaan tuotetta, jonka avulla voidaan kokea elämyksiä. 
Elämystuote eroaa palvelutuotteesta sen räätälöimismahdollisuuden takia. Elä-
mystuottaja ei voi taata elämystä, ainoastaan luoda elämyksen kokemiselle otolli-
set olosuhteet, sillä elämyksen kokeminen on henkilön omakohtainen asia. Toimi-
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va elämystuote on aito, yksilöllinen ja arjen rutiineista poikkeava. (Lapin elämys-
teollisuuden osaamiskeskus 2009.)  
Elämyskolmio on Lapin elämysteollisuuskeskuksen kehittämä työkalu, jonka 
avulla tuotteen elämyksellisyyttä on mahdollista kehittää. Elämyksellisen tuotteen 
tulee sisältää seuraavat kuusi elementtiä: yksilöllisyys (samanlaista tuotetta ei ole 
tarjolla muualla), aitous (tuote on uskottava), tarina (tuotteen juoni ja sisältö), mo-
niaistisuus (tuote on koettavissa eri aistein), kontrasti (tuote on poikkeava asiak-
kaan arkeen verrattuna) ja vuorovaikutus (kommunikaatio tuotteen ja sen kokijoi-
den välillä). Elementtien kautta asiakkaan kokemus voi edetä kiinnostumisen ta-
sosta kohti elämystä, parhaimmillaan kohti muutosta. Elämyskolmiomalli ei kui-
tenkaan takaa elämyskokemusta, mutta sen kuuden elementin avulla asiakkaille 
voidaan luoda otolliset lähtökohdat elämysten kokemisille. (Lapin elämysteolli-
suuden osaamiskeskus 2009.) 
 
Kuvio 1. Elämyskolmio. (Lapin elämysteollisuuden osaamiskeskus 2009.) 
Ravitapahtuma täyttää elämyskolmiossa määritellyt elämyksen elementit sekä 
tasot etenkin uuden katsojan osalta. Ravitapahtuma on alueellisesti yksilöllinen, 
sillä Oulun raviradan kokoisia ravikeskuksia on yhdessä kaupungissa korkeintaan 
yksi. Ravitapahtuma on aito ja ravikulttuuri on paikanpäällä vahvasti aistittavissa. 
Tapahtumalla on vahva tarina, jonka jokainen katsoja aistii ja kokee eri tavoin. 
Tapahtuma on moniaistinen, sillä kuulo- ja näköaistin lisäksi kävijä voi hyödyntää 
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hajuaistiaan tai makuaistiaan. Kontrastin luominen säännölliselle kävijälle on 
haastavampaa kuin uudelle kävijälle. Uuden kävijän silmissä ravitapahtumalla on 
vahva kontrasti tavalliseen suomalaiseen arkeen verrattuna. Säännölliselle kävijäl-
le kontrastina voi toimia yhteisöllisyys muiden katsojien kanssa, mutta elämyksen 
saavuttaminen kaikissa ravitapahtumissa on haastavaa. Vuorovaikutus tuotteen ja 
kävijän välillä on olemassa etenkin suurimmissa raveissa, joissa tunnelma on kor-
kea. Vuorovaikutuksen kävijän ja tuotteen välille luo esimerkiksi pienet totovoi-
tot. Ravitapahtuma täyttää elämyskolmion edellytykset etenkin uuden kävijän 
osalta. Säännölliselle kävijälle on haastavampaa luoda elämyksen edellytykset 
jokaisissa raveissa, sillä kontrastin luominen kävijälle on sitä vaikeampaa mitä 
tutummaksi tapahtuma käy. 
Elementtien kautta asiakkaan kokemus etenee kohti elämystä ja parhaimmassa 
tapauksessa kohti muutosta (Lapin elämysteollisuuden osaamiskeskus 2009). Mo-
tivaation tasolla kävijän kiinnostus ravitapahtumaa kohtaan herää ennen varsinais-
ta ravipäivää esimerkiksi markkinoinnin avulla. Fyysisen tason aistiminen tapah-
tuu paikanpäällä raveissa, jossa kävijä tiedostaa, mitä on tapahtumassa. Älyllisellä 
tasolla kävijä oppii ymmärtämään ravikilpailua sekä totopelejä. Emotionaalisella 
tasolla kävijä kokee elämyksen. Elämys voi syntyä palasista, kuten pienistä toto-
voitoista. Henkisellä tasolla kävijä voi kokea elämyksen niin vahvana, että raviur-
heilusta tulee kävijän uusi harrastus. 
3.4 Tuotekehitys vastaa asiakkaiden tarpeisiin 
Komppulan ja Boxbergin (2002) mukaan ”matkailutuote on asiakkaan subjektiivi-
seen kokemukseen perustuva kokemus, jolla on tietty hinta ja joka syntyy proses-
sissa”. Yrityksen tuotekehityksen tulee olla jatkuvaa ja yrityksen pitää seurata 
aikaa. Yrityksen täytyy olla valmistautunut muutoksen tuomiin haasteisiin. Tuote-
kehitystyö perustuu yleensä joko asiakkailta saatuun palautteeseen tai yrittäjän 
omiin ideoihin, joiden avulla yrityksen toimintaa pyritään kehittämään. Tuoteke-
hitystyön tehtävänä on auttaa yritystä menestymään luomalla uusia tuotteita sekä 
kehittämällä käytössä olevien tuotteiden laatua. Tuotekehitystä voidaan yritykses-
sä tehdä uusista tuoteideoista, joiden kohderyhmääkään ei ole vielä tarkkaan mää-
ritelty, aina vähäisiin muutoksiin itse tuotteessa. Vaikka muutokset itse tuotteessa 
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ovat vähäiset, voivat muutokset asiakkaan silmissä olla merkittäviä. (Komppula & 
Boxberg 2002, 92-94.) 
Komppulan ja Boxbergin (2002) mukaan yleisimmät syyt tuotekehitysprosessin 
aloittamiseen ovat:  
1. Tavoite lisätä myyntiä. Tulojen kasvattaminen on tuotekehityksen edel-
lytys. 
2. Markkinatilanteen muutos. Markkinoille on syntynyt uutta kysyntää, 
johon on liiketoiminnan kannalta järkevää vasta uusia tuotteita kehittämäl-
lä. 
3. Asiakkaiden kulutustottumukset. Asiakkaiden kulutustottumukset ovat 
muuttuneet esimerkiksi muodin mukana. 
4.  Kilpailutilanne. Koventunut kilpailutilanne pakottaa yrityksen luomaan 
uusia tuotteita tai kehittämään olemassa olevia tuotteita. 
 Tuotekehityksen tulee perustua yrityksen omien mielipiteiden sijaan asiakkaiden 
toiveisiin ja tarpeisiin, joista tietoa on saatu tutkimalla. Tuotekehitysprosessi voi-
daan jakaa kahteen osaan, suunnittelu- ja toteutusvaiheeseen. Suunnitteluvaihees-
sa korostuvat uusien tuoteideoiden etsintä sekä tuotekehityksen rooli koko yrityk-
sen strategiassa. Tuoteideoita tulee niin yrityksen sisältä kuin asiakkaalta ja kilpai-
lijoilta. Suunnitteluvaiheessa on huomioitava, kenelle tuotetta suunnitellaan ja 
mihin tarkoitukseen. Kun kohderyhmä on määritelty, tulee yrityksen miettiä koh-
deryhmän osallistumishalua ja – kykyä. Resurssit säätelevät tuotekehitystä, sillä 
on huomioitava, mitä yrityksen henkilökunta kykenee tekemään, mitkä ovat käy-
tettävissä olevat tilat sekä mitä välineitä yrityksen on mahdollista hyödyntää. 
Edellä mainittujen vaiheiden jälkeen yrityksen tulee hahmotella ideoiden ympäril-
le toimintoja, joiden avulla ideaan saadaan sisältö. (Komppula & Boxberg 2002, 
94-102.) 
Ennen kuin kehitetty tuote lanseerataan markkinoille, tulee tuote testata. Tuotetes-
tauksen tarkoituksena on löytää tuotteesta mahdollisia ongelmakohtia, esimerkiksi 
turvallisuusriskejä tai aikatauluun liittyviä riskejä. Tuotetestauksessa asiakasnäkö-
kulma saadaan paremmin esille, kun testaukseen käytetään ystäviä tai perheenjä-
seniä yrityksen oman henkilökunnan sijaan. Kun tuotteen prototyyppi on onnis-
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tuneesti testattu, on seuraavana vaiheena tuotteen testaaminen markkinoilla, jol-
loin testaajina toimivat ulkopuoliset kohderyhmät. Jotta markkinatestauksen pa-
laute olisi kehittävää, on yrityksen varmistettava, että tuotetta testaava kohderyh-
mä on motivoitunut juuri tämänkaltaisista tuotteista. (Komppula & Boxberg 2002, 
108-114.) 
Tuotekehitys on jatkuva prosessi. Elinkaarimallilla voidaan kuvata tuotteen mark-
kinoilla oloaikaa. Yleisimmin tuotteen elinkaarta kuvataan niin sanotulla S-
kaarella, jossa on eroteltu kuusi vaihetta: tuotekehitysvaihe, esittelyvaihe, kasvu-
vaihe, kypsyysvaihe, kyllästymisvaihe sekä laskuvaihe. Tuotekehitysvaiheessa 
uutta tuotetta testataan ja kehitetään. Tuotekehitysvaihe voi kestää pitkään ja aihe-
uttaa yrityksille suuria kuluja. Esittelyvaiheessa syntyneet tuotekehityskustannuk-
set pyritään kattamaan esimerkiksi korkealla hinnoittelulla. Esittelyvaiheessa asi-
akkaana ovat rahakkaat ja kokeilunhaluiset edelläkävijät. Kasvuvaiheessa markki-
noille on yleensä ilmestynyt kilpailijoita, jolloin tuotteen hinta laskee. Asiakkaina 
ovat aikaiset hyväksyvät, jotka omalla esimerkillään vaikuttavat muiden ihmisten 
ostotottumuksiin. Kypsyysvaiheessa myynti kasvaa, mutta kannattavuus kilpailu-
tilanteen vuoksi kääntyy usein laskuun. Kypsyysvaiheessa tuotteen jälleenkehit-
täminen voi olla kannattavaa, jotta tuote saadaan näyttämään uudelta. Näin saa-
daan nostettua tuotteen asemaa kilpailijoihin nähden. Kyllästymisvaiheessa hinnat 
ovat kilpailutilanteen vuoksi alhaiset ja uusien asiakkaiden hankkiminen on vaike-
aa. Tällöin yrityksen on tehtävä päätös joko tuotteen poistamisesta markkinoilta 
tai radikaalista uudelleenkehittämisestä. (Komppula & Boxberg 2002, 95-96.) 
3.5 Markkinointi saavuttaa asiakkaat 
Toimiva tuote tai palvelu on aina koko yrityksen toiminnan lähtökohta. Myytäväl-
le tuotteelle tai palvelulle tulee aina määrittää hinta, jonka muodostumiseen vai-
kuttavat kysyntä tai kilpailutilanne. Jotta tuote saadaan asiakkaiden tietoisuuteen 
sekä saataville ja käytettäväksi, tarvitaan markkinoinntia. Yrityksen on tärkeää 
ymmärtää, millä tavoin asiakas kannattaa kohdata ja missä. Liiketoiminnan kan-
nalta on tärkeää oppia ymmärtämään asiakkaiden ostokäyttäytymistä. (Muhonen 
& Heikkinen 2003, 21-22.)  
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Lahtinen ja Isoviita (2001) määrittelevät markkinoinnin toiminnaksi, jonka tavoit-
teena on asiakkaiden tyytyväisyys. Markkinoinnin kolme toimintamuotoa ovat 
ulkoinen markkinointi, vuorovaikutusmarkkinointi sekä sisäinen markkinointi. 
Ulkoinen markkinointi kohdistuu asiakkaisiin, jotka yritetään saada kiinnostu-
neiksi yrityksen tarjoamista tuotteista tai palveluista. Ulkoisen markkinoinnin ta-
voitteena on yrityksen tuotteen tai palvelun tunnetuksi tuleminen sekä niiden 
myymisen onnistuminen. Asiakassuhteita tarvitaan, jotta yritys saisi aikaan myyn-
tiä. Vuorovaikutusmarkkinointi tarkoittaa myynti- tai palvelutilannetta, jossa asia-
kas pyritään vakuuttamaan yrityksen tuotteen tai palvelun erinomaisuudesta. Si-
säisen markkinoinnin tavoitteena on saada yrityksen henkilöstö johdon asettamien 
tavoitteiden taakse. (Lahtinen & Isoviita 2001, 11.) 
Tapahtumataloudessa markkinoinnin tehtävänä on saada tapahtuma kaupaksi. 
Markkinoinnin kannalta keskeistä on huomioida oikea kohderyhmä, tapahtuman 
imago ja sisältö, myyntikanavat, pääsylipun hinnat, kilpailevat asiat sekä ajankoh-
ta. Kohderyhmän määrittely voi olla haastavaa, mutta hyödyllistä. Kohderyhmä 
tulee miettiä valmiiksi, jonka jälkeen on päätettävä, millä keinoin tieto tapahtu-
masta kohderyhmälle viedään. Tapahtumaa markkinoitaessa on tärkeää huomioi-
da, että tapahtumaan oikeuttava pääsylippu on helposti hankittavissa etukäteen 
ennen varsinaista tapahtumaa. Tapahtuman luonne vaikuttaa myyntikanavan va-
lintaan, esimerkiksi nuorille tarkoitettuun tapahtumaan on järkevää myydä lippuja 
Internetissä. Henkilökohtainen myyntityö on tiedottamista ja mainontaa tehok-
kaampi markkinointikanava, ja siksi henkilökohtainen myyntityö on tärkeää ta-
pahtuman onnistumisen kannalta. Myynninedistäminen tarkoittaa toimia, joiden 
avulla yrityksen henkilöstöä sekä mahdollisen myyntikanavan myyjiä innostetaan 
myymään tapahtumaa yhä tuloksellisemmin. (Kauhanen, Juurakko & Kauhanen 
2002, 113-115.) 
Tapahtuman tiedottaminen voidaan jakaa sisäiseen ja ulkoiseen tiedottamiseen 
sekä ennen tapahtumaa tapahtuvaksi, tapahtuman aikaiseksi sekä tapahtuman jäl-
keiseksi. Sisäiseen tiedottamiseen kuuluvat yrityksen oma henkilöstö sekä ali-
hankkijat, kun taas ulkoiseen tiedottamiseen kuuluvat asiakkaat, myyntikanavat 
sekä joukkotiedotusvälineet. Mainonta tarkoittaa eri asiaa kuin tiedottaminen, sillä 
mainonta on maksullista, yleensä joukkotiedotusvälineissä tapahtuvaa tiedottamis-
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ta tapahtumista tai palveluista. Mainonnan suunnittelussa ja toteuttamisessa on 
syytä hyödyntää alan ammattilaista, sillä mainonta on usein tapahtuman näkyvin 
kilpailukeino ja sillä on merkittävä osa tapahtuman onnistumisessa. (Kauhanen, 
Juurakko & Kauhanen 2002, 115-116.) 
Maanlaajuisesti raviurheilun markkinointia on hoitanut esimerkiksi Suomen Hip-
pos Ry sekä sen tytäryhtiö Fintoto Oy, jotka ovat toimillaan yrittäneet saada ra-
viurheilua suurenyleisön tietoisuuteen. Yksittäisillä raviradoilla markkinointi on 
perustunut lähinnä alueelliseen mainontaan sekä tiedottamiseen. Näin on toiminut 
myös Oulun ravirata, jossa markkinointi on säännöllistä ja painottuu etenkin suu-
rimpiin raveihin. Mainontakeinoja ovat olleet sanomalehdet sekä alan lehdet, ra-
diokanava Pooki sekä ennen Toto75-raveja myös Radio City, radan omat Internet-
sivut sekä Facebook-sivut, tienvarsimainokset sekä televisiokanava TotoTV:n 
mainokset. Ennen suurimpia (Toto75) raveja markkinointiviestintää on toteutettu 
Oulun alueen suurissa vähittäistavaraliikkeissä, esimerkiksi Citymarket Kaakku-
rissa, jossa paikanpäällä on ollut totopelien myyjiä sekä alan asiantuntijoita, kuten 
raviohjastajia. Joskus paikanpäällä on ollut itse pääosan esittäjä, hevonen.  
Toimeksiantajan mukaan henkilökohtainen myyntityö on kaikken tehokkain 
markkinoinnin muoto, jota tulevaisuudessa halutaan lisätä. Onnistunut esimerkki 
jalkautumisesta on Kuopion vuoden 2013 kuninkuusravit, joka keräsi kahden päi-
vän aikana ennätykselliset lähes 59 000 katsojaa (Wikipedia, Kuninkuusravit 
2013). Kuopion kuninkuusravien ”Kuninkuusravit on Tour” –esittelykiertue kiersi 
ympäri Suomen esittelemässä tapahtumaansa. Poikkeuksellisen kiertueesta teki se, 
että kuopiolaisilla oli mukaan elävä hevonen (Kuva 2), joka herätti paljon positii-
vista huomiota ihmisten keskuudessa. 
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Kuva 2. Kuopion kuninkuuravien esittelykiertue ”Kuninkuusravit on Tour”. 
(Kuopion ravirata, 2013.) 
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4 KYSELY KARTOITTAMASSA ASIAKKAIDEN TARPEITA 
4.1 Kyselyn suunnittelu ja toteutus 
Aloitin kyselyn suunnittelun syyskuun alussa toimeksiantajani avustuksella. Halu-
sin tarkoituksella tehdä kyselystä melko lyhyen, sillä tiesin, että ravitapahtuma on 
hieman hankala ympäristö kyselylomakkeen täyttämiseen. Ravitapahtumassa on 
paljon meteliä ja toimintaa, joten vastaajan saaminen keskittymään vastauslomak-
keen täyttämiseen on haastavaa. Siksi kyselyyn valikoitui vain kuusi kysymystä. 
Päädyin kirjoittamaan saatekirjeen samalle lomakkeelle kuin itse kyselyn, jotta 
kyselyyn vastaaminen oli mahdollisimman helppoa. Kysymyksissä 1 ja 6 oli val-
miit vaihtoehdot, kysymykset 2-4 olivat avoimia kysymyksiä. 
Kysely (Liite 1) toteutettiin Oulun vuoden suurimmissa raveissa 14.9.2013. Ensin 
kyselylomakkeet sijaitsivat katsomorakennuksen info-pisteessä. Näin vastauksia 
kertyi vain muutama, vaikka vastaajien kesken luvattiin arpoa ensi vuoden kausi-
kortti. Käytännössä kysely toteutettiin ystävieni avustuksella niin, että kiertelim-
me yleisön joukossa ja pyysimme ihmisiä täyttämään kyselylomakkeen. Näin ih-
miset vastasivat kyselyyn mielellään ja saimme kerättyä yhteensä 74 vastausta, 
joka oli mielestäni riittävä määrä. 
4.2 Kyselyn tavoitteet 
Halusin tehdä Oulun raviradan asiakkaille kyselyn selvittääkseni, minkälaisia ih-
misiä raveissa käy ja miksi. Oulun raviradalle ei ole ennen tehty asiakaskyselyä, 
joten oli mielenkiintoista selvittää asiakkaiden toiveita ja tarpeita. Tärkeintä oli 
kuitenkin nähdä, mitä ihmiset ravitapahtumalta haluavat eli heidän mielipiteensä 
ravitapahtuman monipuolistamiselle. Halusin saada ihmisiltä konkreettisia keino-
ja, joiden avulla voisin luoda ideoita, joilla toimeksiantaja voisi monipuolistaa 
toimintaansa. 
Tavoitteeni ei kuitenkaan täyttänyt toivotulla tavalla, sillä kyselyn vastaukset eivät 
olleet niin monipuolisia kuin olin kyselyä laatiessani odottanut.  Vastauksia oli 
riittävästi, mutta vastausten laatu oli heikkoa. Osasta vastauksista huomasi, ettei 
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vastaaja ollut keskittynyt vastauksiinsa. Järkeviä kehittämisideoita ei synny pää-
hän saman tien, joten vastauksiin olisi pitänyt käyttää enemmän aikaa. Onneksi 
vastausten joukossa oli myös hyviä vastauksia. Kokosin jokaisen kysymyksen 
vastaukset omalle paperilleen, jonka jälkeen loin jokaiselle kysymykselle Excel-
taulukon, josta sain vastauksia esittävät kuviot. 
4.3 Kyselyn tulokset 
Ensimmäisellä kysymyksellä kartoitettiin asiakkaiden raveissa käymistä (Kuvio 
2). Suurin osa vastaajista kävi säännöllisesti raveissa ja pienin prosenttiosuus (8 
%) oli vastaajilla, jotka olivat raveissa ensimmäistä kertaa. ”Silloin tällöin” - ja 
”hyvin harvoin” – vaihtoehdot keräsivät vastauksista puolet. 
 
Kuvio 2. Raveissa käyminen. (n=74) 
Toisen kysymyksen tavoitteena oli kartoittaa syitä, miksi ihmiset olivat raveihin 
saapuneet (Kuvio 3). Kysymys keräsi monipuolisia vastauksia. Suurimman osan 
vastauksista yhdistävä tekijä oli kiinnostus raveihin, hevosiin sekä pelaamiseen. 
Osassa vastauksia syy raveihin tulemiseen ei liittynyt hevosiin eikä itse tapahtu-
maan lainkaan. Tällaisia vastauksia olivat esimerkiksi ”vaimo pakotti”, ”makeis-
ten osto” sekä ”muuten vaan”. Ennen kyseisten ravien alkamista Oulun ravirata 
järjesti yhdessä Sanomalehti Kalevan ja ProAgrian kanssa ”Ookkonää hevostellu” 
-tapahtuman. Tapahtuman tarkoituksena oli esitellä monipuolisesti Oulun he-
vosharrastusmahdollisuuksia kaikille niistä kiinnostuneille. Myös tapahtuma toi 
uusia kävijöitä raveihin, vaikka tässä kyselyssä vain yksi vastaaja listasi oheista-
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8 % 
Säännöllisesti 
Silloin tällöin 
Hyvin harvoin 
En koskaan 
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pahtuman syyksi raveihin tulemiselle. Maanlaajuisesti lanseerattu raviliiga, josta 
kerrottiin enemmän alaluvussa 2.3, toi asiakkaita raveihin, sillä raviliigan oma 
hevonen oli ensimmäistä kertaa nähtävillä kyseisissä raveissa.  
 
Kuvio 3. Raveihin tulemisen syyt. (n=74) 
Kolmannessa kysymyksessä käsiteltiin markkinointiviestinnän osuutta (Kuvio 4). 
Ihmiset olivat saaneet monista eri lähteistä tietoa raveista, mikä kertoo siitä, että 
markkinointi on ollut onnistunutta. Suurin osa vastaajista oli saanut tiedon ravita-
pahtumasta Internetistä. Vain pieni osa vastaajista listasi markkinointikanavaksi 
sosiaalisen median, joka on kaikista nopeinten kasvava viestintäkanava. Sosiaali-
nen media on osa Internetiä, mutta tämän kysymyksen osalta eniten kehitettävää 
on sosiaalisessa mediassa tapahtuvassa markkinoinnissa. Monet vastaajat olivat 
saaneet tiedon kavereiltaan tai perheenjäseniltään. Tämä kertoo siitä, että säännöl-
liset kävijät jälleenmarkkinoivat ravitapahtumaa kavereilleen sekä perheenjäsenil-
leen. 
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Kuvio 4. Ravitapahtuman tiedotuslähteet. (n=74) 
Neljännessä kysymyksessä käsiteltiin ihmisten odotuksia (Kuvio 5). Yllättävää 
oli, että todella moni ei osannut sanoa, mitä odottaa tapahtumalta. Tapahtumaan 
menemiselle on aina jokin motiivi, joten on erikoista, että ihmiset eivät osanneet 
tähän kysymykseen vastata. Kysymys oli hieman huonosti muotoiltu, sillä esi-
merkiksi vastauksista ”paljon” tai ”hyvä ilma” ei saa kunnon kuvaa vastaajien 
todellisista motiiveista.  Kaikkein eniten ihmiset odottivat totovoittoja sekä itse 
hevosten näkemistä ja niiden hienoja suorituksia. Moni vastaaja odotti etenkin 
suurimmissa raveissa koettavaa hyvää ilmapiiriä, mukavaa yhdessäoloa sekä ystä-
vien tapaamista.  
 
Kuvio 5. Odotukset ravitapahtumalle. (n=74) 
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Viidennessä kysymyksessä vastaajia pyydettiin keksimään ravitapahtumaan ideoi-
ta, jolla radan toimintaa voi kehittää (Kuvio 6). Tämä kysymys oli kyselyn tärkein 
osa-alue ja lähtökohtana koko kyselylle. Valitettavasti suuri osa vastanneista ei 
osannut sanoa yhtään kehittämiskohdetta, mikä mielestäni kertoo siitä, että ihmi-
set eivät ole jaksaneet keskittyä kyselyn täyttämiseen ajatuksella. Kysymykseen 
vastanneet olivat keksineet ideoita melko monipuolisesti, kaikkein eniten ihmiset 
haluaisivat lisää toimintaa ja oheistapahtumia niin aikuisille kuin lapsille.  
Suhteellisen helposti toteutettavissa olevia kehityskohteita ovat naistenvessojen 
määrä (toinen katsomorakennuksen kahdesta naisten vessasta oli kyseisten ravien 
aikaan rikki), istumapaikkojen lisääminen, screenien ja tulostaulujen määrän li-
sääminen sekä opasteet ensikertalaisille, joita tälle hetkellä ei ole juuri lainkaan. 
Suuremman luokan investointeja vaativat koko alueen yleisilmeen kohennus, ra-
vintolatoiminnan lisäys sekä asiakastilojen ja anniskelualueen laajennus. Nämä 
suuremmat investoinnit Oulun ravirata on aikonut toteuttaa vuoteen 2017 mennes-
sä. Käytännössä mahdottomia ideoita ovat tupakanmyynti, sillä tupankanmyynti ei 
todennäköisesti kattaisi vuotuisien tupankanmyyntilisenssien hintaa, nopeampi 
tempo lähtöjen välissä, sillä lähtöjen välinen aika on standardi, sekä parempipal-
kintotaso, jota on vaikea nostaa huonon taloustilanteen vuoksi. Mielestäni kaik-
kein potentiaalisin vastaus oli ”hevosiin lähemmin tutustuminen”, sillä tätä ravita-
pahtuma nimenomaan tarvitsee. Katsomoalueella ihmiset ovat viime kädessä mel-
ko kaukana itse hevosista, jotka ovat koko tapahtuman lähtökohta. Tulevista in-
vestoinneista sekä kehittämisideoista kerrotaan lisää pääluvussa 5. 
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Kuvio 6. Ravitapahtuman kehittämisideat. (n=74) 
Viimeisen kysymyksen tarkoituksena oli kartoittaa kävijöiden mahdollista tulevaa 
käyntiä raveissa. Positiivista oli, että yli 80 prosenttia vastanneista oli varma käy-
vänsä raveissa tämän kokemuksen jälkeen. Yhtään ”ei” – vastausta ei ollut vasta-
usten joukossa, joten siltä osin Oulun ravirata on onnistunut ravitapahtuman jär-
jestämisessä. 
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5 RAVITAPAHTUMAN ASIAKASRAKENTEEN MONIPUOLISTAMINEN 
5.1 Ideoita muilta Suomen raviradoilta 
Raviväen keskuudessa suosittu Hevosurheilu-lehti lähetti lokakuussa kaikille 
Suomen yhdeksälletoista raviradalle tiedustelun, millaisia paketteja raviradoilla on 
tarjolla ensikertalaisille ja miten niitä on markkinoitu. Suurin osa raviradoista ker-
toi järjestävänsä tarvittaessa peliopastusta ja tallikierroksia. Uusia ideoita, joita 
Oulun Äimärautio voi hyödyntää, ovat Lahden ”Ekakerta” – teemaravit, jokaisissa 
raveissa kiinteällä paikalla oleva piste, jossa on aina opas paikalla, sekä muun 
muassa Kuopiossa ja Turussa ravien yhteyteen räätälöidyt elämyspaketit. (He-
vosurheilu 2013, 6-7.) 
5.2 Monipuolistaminen ennen ravitapahtumaa 
Suuren luokan medioissa raviurheilua käsitellään vähän. Raviurheilun maine on 
monen ihmisen mielessä negatiivinen, sillä esimerkiksi televisiossa raviurheilu on 
ollut esillä lähinnä vain harvinaisissa eläinrääkkäystapauksissa. Poikkeuksena 
tähän on hevonen nimeltään Brad de Veluwe. Suomen raviurheilun tämän hetki-
nen johtotähti on ollut esillä suurissa medioissa esimerkiksi juostuaan maailman-
ennätyksen Ruotsissa vuonna 2012. Raviurheilu tarvitsee lisää ”Bradin” kaltaisia 
imagon nostattajia, jotta koko lajin mainetta saadaan paremmaksi. Tänä päivänä 
tunteet vetoavat ihmisiin, joten niin sanottuja ”sankaritarinoita” kannattaa hyödyn-
tää etenkin markkinoinnissa. 
Tällä hetkellä markkinointi on jo monipuolista kuten alaluvussa 3.5 kävi ilmi, ja 
siten saavuttanee eri-ikäiset ihmiset. Oulun ravirata löytyy Facebookista, jota päi-
vitetään säännöllisesti. Facebook -markkinointia on helppo lisätä esimerkiksi jär-
jestämällä pieniä kilpailuita, jolloin osallistujien pitää jakaa omille sivuilleen tietty 
kuva tai päivitys. Näin kuvan jakaneet markkinoivat raveja eteenpäin omille virtu-
aalikavereilleen. Twitter on nopeasti kasvava media, johon on kannattavaa luoda 
profiili. Kotisivuja päivitetään säännöllisesti, mutta sinne on saatava enemmän 
kiinnostavuutta, esimerkiksi valitsemalla kuukausittain kuukauden hevoseksi jon-
kin alueella kilpailevan hevosen. Kuukauden hevosesta tehdään sivuille esittely 
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kuvan sekä valmentajan haastattelun kera. Myös yhteistyöyritysten avulla sekä 
hyväntekeväisyydellä saadaan ravitapahtumat paremmin ihmisten tietoisuuteen. 
Hyväntekeväisyyttä voidaan tehdä tukemalla esimerkiksi paikallisen sairaalan 
lastenosastoa. Jokaisesta myydystä pääsylipusta lahjoitetaan sairaalalle 0.5 euroa. 
Sairaiden lasten vanhemmille sekä hoitajille järjestetään iltoja Äimäraution ra-
veissa, jotta toiminta saadaan tutuksi heidän keskuudessaan. 
Alaluvussa 2.3 esiteltiin tuore Raviliiga, joka on kerännyt paljon uusia raviharras-
tajia. Raviliigalla on valtava potentiaali, sillä sen 700 jäsenestä suurimmalle osalle 
raviurheilu ei ole entuudestaan tuttu. Raviliigalaiset eivät ole vielä kokoontuneet, 
mutta järkevää on kokoontua muutaman kerran vuodessa raveissa, jossa heidän 
oma liigahevosensa on nähtävillä. Hevosen valmentaja Mauri Jaara kertoo hevo-
sen valmennuksesta ja liigalaiset voivat vapaasti kysyä hevoseen liittyviä kysy-
myksiä. Raviliigan hevonen on todella mielenkiintoinen sen omistajille, joilla ei 
ole aiempaa kokemusta raviurheilusta. Kokoontumalla silloin tällöin raveihin, on 
liigan jäsenistä mahdollista saada vakiokävijöitä Oulun ravitapahtumiin. Tämä 
raviliigan luoma potentiaali kannattaa hyödyntää. 
Kyselyn vastaajat toivoivat ravitapahtumiin lisää oheisohjelmia ja -tapahtumia. 
Päivänä, jona kysely toteutettiin, järjestettiin ennen raveja ”Ookkonää hevostellu” 
-tapahtuma yhteistyössä sanomalehti Kalevan ja ProAgrian. Tapahtumassa esitel-
tiin monipuolisesti Oulun alueen hevosharrastusmahdollisuuksia. Tapahtuma jär-
jestettiin tänä vuonna toisen kerran ja se oli viime vuoden tapaan todella suosittu. 
Tämän kaltaisilla tapahtumilla saadaan uusia asiakkaita raveihin, mutta tämän 
kokoisen tapahtuman järjestäminen vaatii paljon työtä sekä resursseja. Tapahtuma 
on järjestetty syksyisin Toto75-ravien yhteydessä, mutta myös kevään Toto75-
ravien yhteyteen on kannattavaa järjestää ”Ookkonää hevostellu” -tapahtuman 
tyylinen oheistapahtuma, jonka avulla saadaan uusia kasvoja itse ravitapahtu-
maan.  
Ennen ravien varsinaista alkamista järjestetään yleisölle varikkokierros. Varikko-
kierros alkaa tietystä etukäteen informoidusta pisteestä tiettyyn kellon aikaan. 
Kierrokselle saa vapaasti osallistua kuka tahansa raveissa kävijä. Kierros toimii 
samaan tapaan kuin olemassa olevat yrityksille järjestettävät varikkokierrokset. 
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Oppaan avulla tutustutaan varikkoalueeseen ja tarkemmin yhteen hevoseen. Kier-
roksen aikana jututetaan yhtä ravipäivänä ohjastaa ohjastajaa, joka antaa kierrok-
selle osallistuneille pelivinkkejä. Varikkokierroksen avulla uudet asiakkaat saavat 
lisäarvoa ravitapahtumalle, sillä varikkokierroksen avulla he pystyvät paremmin 
hahmottamaan raviurheilun laajuuden. 
5.3 Monipuolistaminen ravitapahtuman aikana ja sen jälkeen 
Teemaraveja järjestetään paljon koko Suomen laajuisesti. Oulussa teemaraveja 
ovat olleet yhdessä yhteistyökumppaneiden kanssa järjestettävät perheravit, jotka 
ovat tarkoitettu etenkin lapsiperheille. Teemaravit on todettu toimivaksi konsep-
tiksi ja yhteistyötä eri alojen yrittäjien kanssa kannattaa lisätä. Teemaravien mää-
rää on lisättävä ja kohderyhmiä muutettava niin, että ravit saavuttavat mahdolli-
simman monipuolisen ihmismäärän. Esimerkiksi naistenraveja järjestetään yhteis-
työssä kosmetiikka-alan yritysten kanssa. Naisille myydään illalliskortteja radan 
ravintolaan, johon kuuluvat tervetuliaiskuohuviini, pieni tuotelahja yhteistyöyrit-
täjältä, lyhyehkö yhteistyöyrittäjän tuote-esittely ostomahdollisuuksineen sekä 
totokoulu, varikkokierros ja ruokailu radan ravintolassa. Teemoja kannattaa si-
touttaa vuoden aikaan ja järjestää esimerkiksi pikkujouluravit, uuden vuoden ravit 
sekä vappuravit. Muita yksittäisiä teemoja ovat naamiaisravit, nostalgiaravit, gaa-
laravit, johonkin maahan kohdistuvat ravit, kuten Meksiko-ravit, jolloin ravinto-
lassa tarjotaan tex-mex -ruokaa. Teemaraveja kehittäessä mielikuvitus on paras 
työkalu. Jotta teemaravit onnistuisivat odotetulla tavalla, tarvitaan tehokasta 
markkinointia. 
Oulun ravitapahtumiin on edulliset pääsyliput, joten kynnys raveissa käymiseen ei 
jää pääsylipun hinnasta kiinni. Tavallinen lippu maksaa viisi euroa, opiskelijoille, 
eläkeläisille sekä varusmiehille liput ovat kolme euroa (Oulun ravit 2013). Alle 
16-vuotiaat pääsevät raveihin ilmaiseksi. Henkilöt, jotka käyvät säännöllisesti 
raveissa, ovat tottuneet maksamaan pääsymaksun tai kausikortin hinnan, mutta 
tarjouksilla voi houkutella henkilöitä, joiden raveissa käyminen ei ole niin sään-
nöllistä. Tarjouksena voi olla esimerkiksi, kun tulee raveihin kaverin kanssa, saa 
toinen pääsylipun puoleen hintaan. Tarjousta markkinoimalla sille saataisiin käyt-
töä. Äimäraution kannattaa haastaa vakioasiakkaansa tuomaan mukaansa raveihin 
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henkilön, joka ei ole aiemmin käynyt raveissa. Porkkanana toimii esimerkiksi 
kahvilippu ja uudelle kävijällä pääsylippu seuraaviin raveihin, jotta uusi kävijä 
tulisi raveihin toisen kerran. 
Kyselyn tuloksista kävi ilmi, etteivät ravien ensikertalaiset ole tyytyväisiä radan 
tarjoamiin opasteisiin. Opasteita on oltava jo sisääntuloportilla, jossa ovat selkeät 
opasteet sisäkatsomoon, radalle ja varikkoalueelle. Sisällä katsomossa on opastau-
lu, jossa on kuva koko alueesta. Opastauluun on merkitty ravintolan, anniskelu-
alueen, kahvilan, grillin, infopisteen, maalipaalun ja varikkoalueen sijainti, jotta 
ensikertalaisen on helpompi hahmottaa koko alue. Etenkin suurimmissa raveissa 
paikanpäällä on hyvä olla opas, joka auttaa ensikertalaisia tulkitsemaan käsioh-
jelmaa ja liikkumaan alueella. Kyselystä kävi ilmi se, ettei istumapaikkoja ole 
tarpeeksi. Koska kyselyn toteuttamispäivänä kyseessä olivat neljä kertaa vuodessa 
järjestettävät Toto75-ravit, oli yleisöä tavallista enemmän ja siten istumapaikkoja 
vähemmän kuin ilta- tai lounasraveissa. Niinpä penkkien ja tuolien määrää on 
lisättävä erityisesti suurimpina ravipäivinä. 
Lapsiperheet on huomioitu Äimärautiolla hyvin. Lapsille on olemassa leikkipuisto 
Leijonametsä ulkoalueella sekä leikkinurkka katsomorakennuksessa. Lisäksi jois-
sakin raveissa on ollut tarjolla talutusratsastusta. Kuitenkin kyselyssä vastaajat 
kaipasivat lisää ohjelmaa lapsille. Lisäohjelmaa on järkevää järjestää ainoastaan 
isompiin Toto75-raveihin sekä mahdollisiin perhe-teemaraveihin, sillä lasten mää-
rä ilta- ja lounasraveissa on melko pieni. Ohjelma voi olla esimerkiksi pelle tai 
muu satuhahmo, joka viihdyttää lapsia, keppihevoskilpailu, joita on jo nyt järjes-
tetty kesäaikaan, sekä hevosiin ja poneihin liittyvää ohjelmaa, kuten talutusratsas-
tusta sekä kärryajelua. Lapsille ja nuorille Äimärautiolla on tarjota myös ravita-
pahtumien ulkopuolella kerho- ja kurssitoimintaa tarjoava Oulun Seudun Ravi-
nuoret-yhdistys, johon kaikki lapset ja nuoret ovat tervetulleita. 
Yksi kyselyn vastaaja toivoi lähempää tutustumista hevoseen, joka on oleellinen 
asia etenkin uusia asiakkaita hankittaessa. Hevonen on se asia, jonka ympärille 
koko toiminta perustuu ja sitä kannattaa hyödyntää. 18.10.2013 julkaistussa He-
vosurheilu-lehdessä toimittaja Harri Lind esitti, että jokaisissa raveissa kilpailevis-
ta hevosista valitaan päivän hevonen, joka tulee tiettynä aikana esittäytymään hoi-
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tajansa tai valmentajansa kanssa yleisöalueelle. Hevosen edustaja kertoo hevosen-
sa elämästä ja yleisö saa mielensä mukaan esittää kysymyksiä. (Hevosurheilu 
2013, 6.) Esimerkiksi tämän tyyppisellä konseptilla saadaan hevosta lähemmäksi 
ihmisiä, sillä joillekin ihmisille hevonen on täysin vieras eläin. Ajatus tulla ravei-
hin tutustumaan hevosiin on hyvä, mutta ilman henkilöä, joka voi viedä kyseisen 
henkilön varikkoalueelle katsomaan hevosia lähempää, on ajatus käytännössä 
mahdoton.  Yleisöalueella hevosia näkee ainoastaan juoksemassa radalla eikä he-
vosiin ole mahdollista saada minkäänlaista kosketuspintaa. Jos uusi kävijä pääsee 
edellä esitetyn idean avulla tutustumaan hevoseen lähemmin, esimerkiksi kosket-
tamaan hevosta, voi uusi kävijä kokea sen elämyksenä.  Näin kävijälle jää positii-
vinen kokemus ravitapahtumasta. Tällöin todennäköisyys siitä, että uusi kävijä 
käy ravitapahtumassa uudestaan, kasvaa merkittävästi. 
Totokoulu opettaa uudet raveissa kävijät pelaamaan. Toto-oppaita näkyy suurem-
missa raveissa, jossa asiakkaita on enemmän.  Pienemmissä raveissa paikalla on 
hyvä olla ainakin yksi toto-opas, joka tarvittaessa neuvoo uusia asiakkaita. Toto-
opas pitää alaluvussa 5.4 esitetyn ryhmäpakettiin kuuluvan pienen totokoulun 
joko yritys- tai yksityisryhmille ennen ravien alkamista ravintolan tiloissa. Toto-
opas voi olla sama henkilö kuin ensikertalaisten yleisopas, jolloin ei tarvitse pal-
kata kuin yksi henkilö molempiin tehtäviin.  
Ravien aikana voi järjestää pieniä leikkimielisiä kilpailuita. Lahden Jokimaalla on 
järjestetty pieni kilpailu, jossa arvailtiin esimerkiksi lähdön 5 viidentenä maaliin 
saapuvaa valjakkoa. Raviradan infopisteestä löytyi vastauslomakkeita, johon kir-
joitettiin vain oikea vastaus sekä vastaajan omat yhteystiedot. Jokaisena ravipäi-
vänä arvuuteltiin eri kysymystä ja yksi oikea vastaus aina palkittiin pienellä tuote-
palkinnolla. Tämän kaltaisilla hyvin pienillä teoilla saadaan lisää sisältöä ravita-
pahtumaan tukien varsinaista ravitapahtuman ideaa. 
Tällä hetkellä raviradan katsomosta ei löydy palautelaatikkoa. Palautelaatikolla 
annetaan yleisölle vapaa sana kertoa mielipiteensä raveista ja muusta Äimäraution 
toiminnasta. Palautelaatikko ei vaadi juuri resursseja, vain laatikon sekä paperia ja 
kyniä. Palautepaperiin kannattaa laatia muutama kysymys avoimen kohdan lisäk-
si, jotta ihmisten on mahdollisimman helppoa antaa palautetta.  Näin ihmiset sai-
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sivat kertoa mielipiteensä, jos kokevat siihen aihetta. Tällä tavoin saadaan tärkeitä 
kehittämisideoita oikeilta kohderyhmiltä. Palautelomake on hyvä olla täytettävissä 
myös ravitapahtuman jälkeen Äimäraution kotisivuilla tai Facebook -sivuilla. 
5.4 Paketti pienryhmille 
Oulun raviradalla on selkeästi yrityksille suunnattu ravipaketti. Paketin hintaa 
kuuluvat ”oma lähtö”, joka tarkoittaa kyseisen yrityksen nimikkolähtöä. Nimikko-
lähtöön kuuluvat yrityksen mainos käsiohjelmassa, kuulutusteksti, yrityksen ni-
mellä painettu voittoloimi voittajahevoselle sekä voittajavaljakon palkitseminen 
seremoniakehässä. Pakettiin kuuluvat myös ravintolaruokailu sekä varikkokierros. 
Paketti on hintava ja soveltuu juuri yrityksille, jotka haluavat samalla markkinoida 
omaa toimintaansa. Sellaisenaan paketti ei sovi ryhmille, jotka eivät halua mark-
kinoida omaa toimintaansa vaan viettää esimerkiksi harrastusryhmänsä pikkujou-
luja tai työpaikkansa virkistyspäivää. Tällöin paketin hinnan tulee olla kohtuulli-
nen. 
Pieniryhmille on helposti luotavissa räätälöitävissä oleva paketti, jonka hinta mää-
räytyy ryhmän toiveiden ja koon mukaan. Pakettiin kuuluu ravintolapaikat ruoki-
neen ja juomineen, mutta sen lisäksi elementtejä, jotka tuovat ravitapahtumakävi-
jälle elämyksellisiä piirteitä. Ihmisille, jotka eivät ennen ole käyneet raveissa eikä 
hevonen ole muutenkaan tuttu eläin, on mahdollinen elämys itse hevonen. Tässä 
paketissa päästään tutustumaan itse hevoseen tarkemmin varikkoalueella ennen 
ravien varsinaista alkamista. Varikkoalueelta löytyy useita talleja, joissa asuu kil-
pailevia ravihevosia ja omiin lähtöihinsä valmistautuu paljon hevosia varikkoalu-
een valjastuskatoksissa. Varikkokierroksella ryhmä pääsee oppaan opastuksella 
katsomaan tarkemmin tiettyä hevosta, jonka valmentaja tai hoitaja kertoo tar-
kemmin kyseisen hevosen historiasta sekä sen päivärytmistä. Opas ottaa kuvan 
ryhmästä hevosen ympärillä, kuvan avulla saavutetaan lisäarvoa asiakkaan silmis-
sä. Ryhmä jututtaa useammassa lähdössä ajavaa ohjastajaa, jolta ryhmäläiset voi-
vat halutessaan kysellä esimerkiksi pelivihjeitä. Varikkokierroksen jälkeen ryhmä 
kokoontuu ravintolaan tervetuliaismaljan merkeissä, jonka jälkeen ryhmälle opas-
tetaan käsiohjelman lukeminen sekä toton pelaaminen. Sen jälkeen ryhmä voi 
rauhassa syödä ja juoda ravintolassa katsellen ja pelaillen raveja. Jos radan puo-
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lesta on mahdollista, ryhmä palkitsee seremoniapaikalla yhden lähdön voittajan. 
Palkitseminen seremoniakehässä on ensikertalaiselle ainutlaatuinen kokemus. 
Valokuvan kera ensikertalaiselle jää ravitapahtumasta pysyvä muisto. 
 Oulun raviradalla on käytössä tandem-kärryt, joiden ideana on se, että kokematon 
henkilö voi ajaa hevosta niin, että asianosaava henkilö istuu kokemattoman takana 
niin, että he molemmat pitävät hevosen ohjista kiinni, mutta kokematon kuski 
kokee ajavansa hevosta itse. Tämä on hieno tuote ryhmille, sillä se täyttää elä-
myksen elementit. Ongelmana on, että tandem-kärryajelu on hankala toteuttaa 
ravien aikana, sillä varikkoalueen koko on rajallinen eikä kilpailevien valjakoiden 
joukossa ajaminen ole välttämättä turvallista.  
. 
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6 YHTEENVETO JA ARVIOINTI 
6.1 Oman työn arviointi 
Halusin tehdä sellaisen opinnäytetyön, jonka aihe on minulle läheinen, ja josta 
tiedän jotain jo valmiiksi. Ajatus tästä aiheesta syntyi heinäkuussa 2013, kun olin 
työskentelemässä Oulun Äimärautiolla ravien toimihenkilönä. Kysyin Äimärauti-
on toimistosihteeri Johanna Kalliselta, olisiko hänellä mielessään jotakin aihetta, 
jota tutkia ja kehittää. Kallisen kanssa pyörittelimme aihetta hetken ja siitä hetkes-
tä lähtien mietin aihetta päässäni, kunnes rupesin työtä varsinaisesti syyskuun 
alussa työstämään.  
Alun perin tarkoituksenani oli luoda kehittämisideat kyselyn pohjalta.  Koska juu-
ri kehittämisosuuden kohdalla moni vastaaja ei ollut kirjoittanut mitään sellaista, 
mistä olisi todellista hyötyä raviradalle, loin ideoita myös omasta päästäni sekä 
otin mallia muista Suomen raviradoista. Tässä apuna olivat myös toimeksiantaja 
sekä ystäväni niin raviurheilun parista kuin täysin sen ulkopuoleltakin, joilta sain 
muutamia kehittämisen arvoisia ideoita. 
Pääsin aloittamaan työn syyskuussa 2013. Vaikka työn aihe oli selkeänä mieles-
säni, oli työn aloittaminen silti todella vaikeaa. Loin kyselyn heti syyskuun alussa 
ja se toteutettiin ystävieni avustuksella syyskuun 14. päivän Oulun Toto75-
raveissa. Kysely ei onnistunut niin hyvin kuin olin odottanut. Vastaajien määrä oli 
mielestäni riittävä, mutta osasta vastauksista huomasi sen, että vastaaja ei ollut 
keskittynyt vastauksiinsa kunnolla. Onneksi vastausten joukossa oli myös todella 
hyviä vastauksia. Kokosin kaikki vastaukset ensin paperille, jonka jälkeen loin 
jokaiselle kysymykselle oman Excel-taulukon, josta sain alaluvussa 4.3 esitetyt 
kuviot.  
Prosessi jatkui tietoperustaa sekä johdantoa kirjoittamalla, joka ei mielestäni suju-
nut laisinkaan. Tässä vaiheessa minusta tuntui, ettei tästä työstä tule koskaan val-
mista. Erityisesti työn rakenne sekä työn tietoperusta aiheuttivat minulle päänvai-
vaa. Prosessin puolen välin jälkeen päätimme ohjaajani kanssa vaihtaa keskeiset 
käsitteeni raviurheilusta, ravitapahtumasta, elämyksestä ja tapahtumasta asiakas-
keskeisyyteen, asiakaskokemukseen, elämykseen, tuotekehitykseen sekä markki-
32 
 
nointiin. Päätin supistaa kohderyhmääni pelkästään pienryhmiin sekä yksittäisiin 
henkilöihin, sillä yrityssuhteita hoidetaan jo nyt hyvin. Nämä vaihdokset olivat 
työn kannalta merkittäviä, sillä työn rakenne muuttui paljon selkeämmäksi ja pää-
sin kunnolla työn sisältöön kiinni. Tämän jälkeen työn tekeminen on ollut huo-
mattavasti alun vaikeuksia helpompaa. Etenkin toiminnallisen osuuden kirjoitta-
minen on ollut mielenkiintoista sekä huomattavasti nopeampaa kuin tietoperustan 
kirjoittaminen.  
Olen oppinut tämän prosessin aikana erityisesti asiakaskeskeisyyttä sekä asiakas-
kokemusta. Uskon, että pystyn soveltamaan omaan työskentelyyni näitä tietoja ja 
olemaan tulevaisuudessa parempi asiakaspalvelija. Olen oppinut uutta tuotekehi-
tyksen sekä markkinoinnin tärkeydestä tuotteen tai palvelun onnistuneessa myyn-
nissä. Olen mielestäni saavuttanut työlle asettamani tavoitteet saavuttaa suurempia 
asiakasmääriä ravitapahtumissa luomalla uusia tuotteita ja palveluita sekä kehit-
tämällä jo olemassa olevia. Työn toiminnallinen osuus on monipuolinen ja mieles-
täni siinä on ideoita, joita toimeksiantaja voi hyödyntää pienilläkin resursseilla. 
6.2 Yhteenveto 
Tämä toiminnallinen opinnäytetyö koostuu kahdesta osasta, tietoperustasta sekä 
toiminnallisesta osuudesta. Työn tavoitteena on luoda konkreettisia palveluiden 
kehittämisideoita Oulun raviradan yleisöalueelle, joiden avulla suurempien ylei-
sömäärien saavuttaminen on mahdollista. Työn tietoperustassa on käsitelty tavoit-
teen toteuttamiseen liittyviä käsitteitä; asiakaskeskeisyyttä, asiakaskokemusta, 
elämyksellisyyttä, tuotekehityksen vaiheita sekä markkinointia. Kehittämisideat 
on luotu muun muassa 14.9.2013 Oulun raveissa tehdyn asiakaskyselyn vastauk-
sien perusteella. 
Opinnäytetyöni tietoperustassa keskeinen rooli on ollut asiakaskeskeisyydellä, 
joka on ollut lähtökohtana kehittämilleni tuotteille ja palveluille. Käsitteiden asia-
kaskokemus sekä elämys tarkoituksena on ollut tukea kehittämisideoita ja luoda 
tapahtumalle elämyksen elementit. Esimerkiksi pelkkä hevosen kohtaaminen voi 
olla elämys henkilölle, jolle eläin on täysin vieras. Tuotekehityksen vaiheiden 
tarkoituksena on ollut tarkastella, kuinka kehitysideat voitaisiin käytännössä to-
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teuttaa. Työssä on tarkasteltu myös markkinointia, sillä markkinoinnilla on tässä 
tapauksessa todella suuri rooli asiakasmäärien saavuttamisen kannalta. 
Työn toiminnallisessa osuudessa on käsitelty ensin syyskuussa 2013 toteututun 
kyselyn tavoitteita ja tuloksia. Työn tuloksista käy ilmi niiden asiakkaiden toiveet, 
joilla sanottavaa oli. Kyselyn tuloksia on hyödynnetty ideoinnin osuudessa, jossa 
kehittämisideoita on luotu myös työn tekijän sekä toimeksiantajan ideoiden perus-
teella. Kehittämisosion tarkoituksena on ollut luoda sellaisia ideoita, joita toimek-
siantaja voi hyödyntää järjestämissään ravitapahtumissa. Lopputuloksena syntyi 
ideointipaketti, josta on toivottavasti paljon hyötyä toimeksiantajalle. Mahdollise-
na jatkotutkimuksena voi olla kehitysideoiden käytännön toteuttaminen sekä 
myöhemmin myös asiakkaiden tyytyväisyys tapahtuneisiin muutoksiin ja lisäyk-
siin. 
6.3 Johtopäätökset 
Opinnäytetyöni toimeksiantaja toivoi tältä työltä konkreettisia ideoita, joiden 
avulla ravitapahtuman yleisölle suunnattuja palveluita voidaan kehittää ja sen 
myötä saada uusia ihmisiä käymään raveissa. Tavoitteeni oli noudattaa toimek-
siantajan toivetta tapahtuman kehittämisestä hyödyntämällä niin omia kuin kyse-
lyn vastanneiden ideoita. Mielestäni onnistuin kehittämään toteutettavissa olevia 
ideoita kuitenkin niin, että ne tukevat Oulun raviradan jo olemassa olevia palve-
luita. Esimerkiksi sosiaalisen median välityksellä tapahtuvan markkinoinnin li-
säämisellä voidaan ravitapahtumiin saada nuorekkaampaa asiakaskuntaa. 
Toimeksiantajasta itsestään riippuu, mitä kehittämiäni ideoita he haluavat ravita-
pahtumissaan hyödyntää. Asiakaskyselystä tuli selville, että kehitettävää on ja 
suositeltavaa onkin teettää uusi kysely asiakkaille esimerkiksi ensi keväänä tai 
kesänä ja näin edelleen kehittää Oulun raviradan tarjoamia palveluita. Asiakkai-
den mielipiteen kuunteleminen on tärkeää, jotta toimintaa voidaan kehittää asia-
kaskeskeisempään suuntaan. 
Toimeksiantajan palaute tästä opinnäytetyöstä on ollut positiivinen. Toimeksianta-
jan mukaan opinnäytetyössä esitetyt kehittämisideat ovat konkreettisia ja toteutet-
tavissa olevia, osa ideoista aiotaan toteuttaa raviradalla mahdollisimman pian. 
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Toimeksiantaja oli tyytyväinen koko opinnäytetyöprosessiin ja myös heidän mie-
lestään yhteistyö heidän ja kirjoittajan kanssa on onnistunut hyvin. 
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Kehittämiskysely ravikävijöille 
 
Hei! 
Opiskelen Lahden ammattikorkeakoulussa ja teen opinnäytetyötäni Oulun raviradalle. 
Tämä kysely on osa tutkimustani ja toivon Sinun vastaavan kaikkiin kysymyksiin oman 
mielipiteesi mukaisesti auttaaksesi minua opinnäytetyössäni.  
Kaikkien vastanneiden kesken arvotaan kauden 2014 kausikortti Oulun raveihin. Vastaa-
jan tietoja ei käytetä ja kaikki vastaukset käsitellään anonyymisti. Kiitos! 
Terveisin, 
Viena Kauppi 
Lahden AMK 
1. Oletko ennen käynyt raveissa?  
 □ Säännöllisesti □ Silloin tällöin □ Hyvin 
harvoin □ En koskaan 
 
2. Miksi tulit raveihin? 
   
 
3. Mistä sait tiedon tästä ravitapahtumasta? 
 
 
4. Mitä odotat tältä ravitapahtumalta? 
       
 
5. Miten ravitapahtumaa voisi mielestäsi kehittää? 
       
 
 
6. Aiotko tulla raveihin toisenkin kerran? 
 □ Kyllä  □ Ehkä  □ En 
Vastaajan tiedot (Vapaaehtoinen) 
Nimi:   Sähköpostiosoite:   
